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1. Pertanyaan: Strategi pemasaran apa yang dilakukan Bank Syariah Bukopin 
Kantor Cabang Semarang untuk meningkatkan dana pihak ketiga? 
Jawaban: Strategi pemasaran yang dilakukan Bank Syariah Bukopin 
Kantor Cabang Semarang sama seperti lembaga keuangn lainnya, strategi 
promosi yang di gunakan BSB yaitu dengan perbanyak data base 
(mengumpulkan nama-nama nasabah yag bakalan  kami prospek), referral 
(refrensi nasabah) misalnya kami mempunai nasabah besar maka meminta 
bantuan temen, komuitas yang diikutinya, ataupun teman yang lainnya 
yang memungkinkan dapat kami prospek, melakukan pendekatan kepada 
nasabah atau calon nasabah sehingga dapat menarik simpati mereka untuk 
menjadi nasabah kami, promosi melalui media elektronik yaitu radio 
Gajah Mada Fm, internet (website, instagram, twitter, fb atau fanpages),  
kemudian perbanyak open table pada dinas-dinas atau instansi 
pemerintahan, program Tabungan Berhadiah (Berkah iB SiAga Berhadiah) 
diperuntukkan kepada nasaabah menabung dan transaksi berhadiah bagi 
pengguna e-banking. 
2. Pertanyaan : Dengan melihat strategi tersebut mana yang lebih efektif? 
Jawaban : Yang paling efektif yaitu menggunakan referral (referensi 
nasabah), misalnya kami kenal nasabah dan nasbah itu nasabah besar yang 
memiliki dana dengan nominal besar, kemudian kita meminta bntuan 
temen, liga, komunitas mak kita bisa prospek ke calon nasabah dan 
menjual nama nasabah besar tersebut. Strategi melalui referral ini lebih 
mudah karena kami tidak meemulai dari pertama untuk menawarkan 
produk kami dan kemungkinan menjadi nasabah juga besar. 
3. Pertanyaan : Bagai mana cara pembagian brosure? 
Jawaban : Perbanyak open table  di dinas-dinas atau instansi pemerintahan 
ataupun di keramaian yang ada di sekitar semrang, pembagian brosur 
dibagikan di tempat itu juga serta pasar-pasar tradisional, komunitas, 
selain itu juga mengadakan open table atau melakuan grebek pasar. 
4. Pertanyaan : Strategi produk apa yang dipakai BSB? 
Jawaban : Kami menawarkan produk iB SiAga Umrah yang loncing pada 
bulan Februari 2017. iB Siaga Umrah merupakan produk yang sangat 
cocok bagi masyarakat yang ingin meluruskan niatnya untuk pergi ke 
Tanah Suci Mekkah. 
5. Pertanyaan : Diantara produk funding BSB mana yang menjadi unggulan 
produk BSB KC Semarang? 
Jawaban : Yang menjadi poduk unggulan Bank Syariah BUkopin KC. 
Semarang yaitu iB SiAga Umrah karena mempunyai keunggulan 4G yaitu 
gratis biaya administrasi bulanan, gratis biaya administrasi ATM, gratis 
biaya penarikan tunai (syarat dan ketentuan berlaku) dan gratis premi 
asuransi bagi nasabah untuk saldo rata-rata bulanan minimal Rp. 
1.000.000,-, dan ATM BSB dapat digunakan kartu Auto Debet BCA.  
Kemudian produk iB Deposito Bank Syariah Bukopin menawarkan rate 
(keuntunggan) yang tinggi bisa mencapai 9%. Pada Bank Syariah Bukopin 
memiliki kemudahan bertaransaksi kapan saja dan dimana saja melalaui 
fasilitas ATM 24 jam  tergabung dalam jaringan ATM Bukopin dan BCA / 
Prima, serta SMS Banking dan Mobile Banking. Selain tabungan iB SiAga 
dan iB Deposito ada produk unggulan terbaru dari Bnak Syariah Bukopin 
yaitu tabungan iB SiAga Rencana Umrah cukup dengan storan awal 
Rp.100.000,- dan kemudian menentukan setoran bulanan yang fleksibel 
mulai Rp. 100.000,-. Kemudian dapat juga menentukan jangka waktu 
dimulai 1 tahun hingga 18 tahun. 
Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Semarang telah berkerjasama 
dengan 7 sekolahan yang menggunakan tabunagan Simpel iB bagi para 
murid unuk menabung antara lain: 
1. SMA II (Institut Indonesia) Semarang 
2. MA Islah Semarang 
3. SMP Hasanudin Semarang 
4. SMP Ma’had Islam Semarang 
5. TK Hj. Nartini Semarang 
6. TK Aba 43 Semarang 
7. SMP Islam Nudia Semarang. 
6. Pertanyaan : Bagaimana perusahaan melakuan segmentasi pasar? 
Jawaban : Karena nasabha tersebar luas tidak hanya disekitar daerah Kota 
Semarang, oleh karena itu, kami mengelompokan segmentasi pasar 
melalui segmentasi wilayah. 
7. Pertanyaan : Bagimana pertumbuhan Dana Pihak Ketiga dengan 
menggunakan strategi tersebut?  
Jawaban : Dapat dilihat hasilnya pada Laporan Tahunan Annual Report PT. 
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